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ABSTRAK 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana saluran pemasaran 
andaliman, mengetahui fungsi-fungsi pemasaran apa saja yang dilakukan oleh 
lembaga pemasaran, mengetahui besaran marketing margin, price spread, share 
margin, dan share profit lembaga pemasaran, serta untuk mengetahui tingkat 
efisiensi lembaga pemasaran pada setiap saluran pemasaran andaliman di daerah 
penelitian. Metode penentuan daerah penelitian ditentukan secara purposive yaitu 
Pasar Kota Medan sebagai pasar yang turut andil dalam proses perdagangan 
andaliman. Metode penentuan sampel dengan metode nonprobabilitas yaitu: 
metode snowball sampling, dan accidental sampling dengan total 50 sampel. 
Hasil penelitian ini adalah terdapat 10 jenis saluran pemasaran andaliman yang 
melibatkan lembaga-lembaga pemasaran. Setiap lembaga pemasaran melakukan 
fungsi pemasaran yang berbeda-beda, semakin banyak fungsi pemasaran semakin 
besar biaya pemasaran. Terdapat persamaan marketing margin, price spread, 
share margin and share profit dengan demikian ada pembagian yang adil antara 
keuntungan dan biaya untuk setiap lembaga pemasaran. Lembaga pemasaran 
andaliman sudah efisien, efisiensi lembaga pemasaran tertinggi adalah pedagang 
pengecer I(A) sebesar 1,02% pada saluran VI. 
 
Kata Kunci : pedagang andaliman, marketing margin, efisiensi. 
 
 
 
 
ABSTRACT 
The aim of the research was to know how the marketing channel of andaliman, to 
know the marketing functions what it worked by marketing institution, to know the 
percentage of  marketing margin, price spread, share margin, and share profit of 
marketing institution, and finnally to know the efficiency level of marketing 
institution to each marketing channel of andaliman in the research area. The 
method of appointing the research area was purposive; it was the market of 
Medan City as the market have a share on the tradding andaliman process. The 
samples were taken by using nonprobability method: sampling method, and 
accidental sampling method totally had 50 samples. The result of the research 
showed that 10 types the marketing channel of andaliman involves marketing 
institutions. Each of marketing institution did different functions, if increasing of 
marketing function it means to increase the marketing cost. There was equation of 
marketing margin, price spread, share margin and share profit so that it was fair 
share between the profit and cost for its. The marketing institution of andaliman 
had efficient, the highest of the efficiency was retailer I(A) about 1,02% on VI 
channel. 
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PENDAHULUAN 
Salah satu jenis rempah yang pemanfaatannya hingga sekarang masih 
sebatas komoditas primer adalah andaliman (Zanthoxylum acanthopodium DC). 
Di Indonesia, tumbuhan rempah yang satu ini hanya terdapat di Kabupaten Toba 
Samosir dan Tapanuli Utara, Sumatera Utara, pada daerah berketinggian 1.500 m 
dpl. Selain di Sumatera Utara, andaliman yang masuk dalam famili Rutacea 
(keluarga jeruk-jerukan) terdapat di India, RRC, dan Tibet (Ambarita, 2008). 
Andaliman (Zanthoxylum acanthopodium DC) merupakan tanaman yang 
banyak ditemukan di daerah Sumatera Utara dan selama ini hanya dimanfaatkan 
sebagai bumbu masak. Tanaman ini mempunyai biji yang sering dimanfaatkan 
sebagai bumbu masak terutama untuk masakan tradisional batak. Tanaman ini 
mempunyai potensi sebagai tanaman obat karena mengandung berbagai senyawa 
aromatic dan minyak esesial antara lain Zanthalene dan Geranol asetat yang tidak 
dijumpai pada tanaman lain yang sangat berguna bagi dunia kesehatan dan 
industri kosmetika. Spesies dari Zanthoxylum umunya mempunyai rasa pedas dan 
getir yang menyengat bila buah telah matang sempurna. Di negara-negara maju 
seperti Amerika dan juga China buah jenis Zantoxylum ini telah dimanfaatkan 
tidak hanya sebagai bahan bumbu akan tetapi juga untuk industri (Katzer, 2004). 
Belakangan ini, banyak warga desa di Taput makin menyadari andaliman 
sumber pendapatan lumayan. Di beberapa kecamatan, andaliman sudah 
diremajakan dengan cara tersendiri, seperti halnya di wilayah Humbang. Hasil 
produksi andaliman pemasarannya kini semakin luas, terutama di daerah-daerah 
komunitas etnik Batak, seperti Jakarta, Pekanbaru, Batam, Medan, Siantar, 
bahkan banyak pedagang andaliman sudah mencoba pemasarannya ke Surabaya, 
Bandung, dan Makassar meski dalam jumlah terbatas (Anonim, 2008). 
Sebagai proses produksi yang komersial, maka pemasaran pertanian 
merupakan syarat mutlak yang diperlukan dalam pembangunan pertanian. 
Pemasaran pertanian dapat menciptakan nilai tambah melalui guna tempat, guna 
bentuk dan guna waktu. Dengan demikian pemasaran pertanian dianggap 
memberikan nilai tambah yang dapat dianggap sebagai kegiatan produktif 
(Sudiyono, 2004). 
Disepanjang perjalanan barang-barang itu terdapat sejumlah perantara 
yang terdiri dari pedagang, processor dan lain-lain jumlahnya tidak selalu sama. 
Ada yang dua saja, ada yang tujuh, bahkan lebih. Mereka inilah yang dikenal 
sebagai middleman (perantara) dan jalan yang ditempuh barang-barang dari 
produsen ke konsumen dikenal sebagai ”chanel of marketing”, atau mata rantai 
saluran tataniaga. Pengertian ”jarak” dalam perjalanan brang itu dinyatakan 
dengan banyaknya middleman yang terdapat dari sepanjang mata rantai saluran 
tataniaganya. Semakin banyak middleman semakin panjang jarak produsen ke 
konsumen. Jika jumlah middleman sedikit semakin pendek jarak tersebut 
(Gultom, 1996). 
Pasar sebagai tempat merupakan komponen yang tidak dapat dipisahakan 
dari pemasaran komoditi pertanian. Pasar-pasar yang dikelolah oleh Pemerintah 
Kota (Pemko) Medan dapat dilihat pada tabel berikut: 
Tabel  1. Daftar Nama-Nama Pasar Berdasarkan Cabang Yang Dikelola 
                Oleh Perusahaan Daerah Pemerintah Kota Medan 
Cabang I Cabang II Cabang III 
1. Pusat Pasar 1. Petisah 1. Aksara 
2. Halat 2. Meranti 2. Sentosa Baru 
3. Bakti 3. Sei Sikambing 3. Glugur 
4. Ramai Utama 4. Muara Takus 4. Pendidikan 
5. Jl. Salak 5. Ikan Lama 5. Medan Deli 
6. Titi Kuning 6. Desa Lalang 6. Titi Papan 
7. Kemiri 7. Sunggal 7. Labuhan 
8. Kp. Baru 8. PD. Bulan 8. Paus 
9. Timah 9. Simalingkar 9. Martubung 
10. Beruang/Gajah 10. Kwala Bekala 10. Jawa 
11. Sambu 11. Helvetia 11. Kapuas 
12. Penampungan 12. Pagaruyung 12. Pisang 
13. Sambas   
14. Pandu Baru   
15. Sukaramai   
Sumber: Perusahaan Daerah Pemerintah Kota Medan, 2012 
Diketahui bahwa pasar-pasar tersebut merupakan pasar yang dikelolah 
oleh Pemerintah Kota Medan dan berjumlah 39 unit pasar yang kemudian dibagi 
ke dalam tiga cabang, yakni cabang I, II, dan III. Dari inforrmasi para pegawai di 
Kantor Pusat Perusahaan Daerah Pasar Kota Medan dan wawancara cara langsung 
dengan beberapa pedagang andaliman yang ditemui oleh peneliti didapat 
informasi bahwa lokasi awal penyaluran andaliman di Kota Medan yaitu berada di 
Pasar Penampungan Kota Medan. Terdapat 7 (tujuh) pedagang grosir andaliman 
yang mengambil peranan penting dalam pemasaran andaliman di Kota Medan. 
Komoditi pertanian dihasilkan secara terpencar-pencar, berupa bahan 
mentah yang perlu pengolahan lebih lanjut dan dalam jumlah yang relatif sedikit 
sehingga untuk menutup biaya-biaya yang diperlukan lembaga pemasaran dalam 
melakukan fungsi-fungsi pemasaran diperlukan volume perdagangan yang cukup 
besar. Pemasaran komoditi pertanian dari proses konsentrasi yaitu pengumpulan 
produk-produk pertanian dari petani ke tengkulak, pedagang pengumpul dan 
pedagang besar serta diakhiri proses distribusi yaitu penjualan barang dari 
pedagang ke agen, pengecer dan konsumen (Sudiyono, 2004). 
Hasil studi kasus sebelumnya mengenai Analisis Usahatani Andaliman 
dan Sumbangannya  Terhadap Pendapatan Keluarga (Studi Kasus: Desa Ria-Ria, 
Kecamatan Pollung, Kab. Humbang Hasundutan) tahun 2009 yang dilakukan oleh 
sdri. Jun Verawat Siregar, SP  menyarankan agar peneliti berikutnya melihat 
potensi pasar di luar kabupaten tersebut. Oleh karena itu, Pasar di Kota Medan 
menjadi relevan sebagai studi kasus dalam penelitian ini. 
Identifikasi Masalah 
Berdasarkan uraian pada latar belakang, maka dirumuskan beberapa 
permasalahan yang akan diteliti, antara lain : 
1. Bagaimana saluran pemasaran andaliman di daerah penelitian ? 
2. Bagaimana fungsi-fungsi pemasaran yang dilakukan oleh lembaga 
pemasaran pada setiap saluran pemasaran andaliman di daerah penelitian ? 
3. Bagaimana besaran marketing margin, price spread, share margin, dan 
share profit lembaga pemasaran pada setiap saluran pemasaran andaliman 
di daerah penelitian ? 
4. Bagaimana efisiensi lembaga pemasaran andaliman pada setiap saluran 
pemasaran andaliman di daerah penelitian ? 
Tujuan Penelitian 
Tujuan dari penelitian ini adalah: 
1. Untuk mengetahui saluran pemasaran andaliman di daerah penelitian. 
2. Untuk mengetahui fungsi-fungsi pemasaran apa saja yang dilakukan oleh 
lembaga pemasaran pada setiap saluran pemasaran andaliman di daerah 
penelitian. 
3. Untuk mengetahui besaran marketing margin, price spread, share margin, 
dan share profit lembaga pemasaran pada setiap saluran pemasaran 
andaliman di daerah penelitian.. 
4. Untuk mengetahui tingkat efisiensi lembaga pemasaran pada setiap saluran 
pemasaran andaliman di daerah penelitian. 
Penelitian Terdahulu 
Hasil penelitian Siregar, Jun Verawati (2009) menunjukkan analisis 
usahatani adanliman dan sumbangannya terhadap pendapatan keluarga di Desa 
Ria-Ria KEcamatan Pollung Kabupaten Humbang Hasundutan menunjukkan 
bahwa sistem usahatani andaliman di daerah penelitian masih tergolong sederhana 
atau tradisional, adapun komponen biaya usahatani andaliman adalah biaya 
peralatan 2,82%, biaya pemupukan 23,22%, biaya obat-obatan 2,86% dan biaya 
tenaga kerja 70,85% dan kontribusi andaliman terhadap pendapatan keluarga 
sebesar 30,44%. 
 
LANDASAN TEORI 
Kotler (1993) pemasaran adalah suatu proses sosial dengan individu dan 
kelompok dengan kebutuhan dan keinginan dalam menciptakan, penawaran, dan 
perubahan nilai barang dan jasa secara bebas dengan lainnya. Di dalam sistem 
pemasaran terdapat komponen-komponen yang saling mempengaruhi satu sama 
lain. Di dalam sistem pemasaran perlu diperhatikan beberapa komponen penting 
yang mempengaruhi pemasaran, antara lain : 
1. Organisasi pemasaran 
2. Produk, jasa yang dipasarkan 
3. Pasar 
4. Saluran distribusi (Channel Distribution) 
5. Lingkungan, yang terdiri dari : faktor sosial budaya, produk, teknologi, 
keadaan perekonomian 
(Koeswara, 1995). 
Semakin banyak lembaga tataniaga yang terlibat, semakin panjang rantai 
tata niaga dan semakin besar biaya pemasaran komoditi tersebut. Secara teknis 
dapat dikatakan bahwa semakin pendek rantai tata niaga suatu barang hasil 
pertanian, maka : 
a) biaya tata niaga semakin rendah, 
b) margin tata niaga juga semakin rendah, 
c) harga yang harus dibayarkan konsumen semakin rendah, 
d) harga yang diterima produsen semakin tinggi. 
(Daniel, 2002). 
Hipotesis 
1.  a. Terdapat satu saluran pemasaran andaliman di daerah penelitian. 
     b. Ada beberapa saluran pemasaran andaliman di daerah penelitian. 
2.  Ada perbedaan fungsi pemasaran yang dilakukan oleh lembaga pemasaran 
pada setiap saluran pemasaran. 
3.  Ada perbedaan marketing margin, price spread, share profit dan share 
margin lembaga pemasaran untuk setiap saluran pemasaran. 
4.  Lembaga pemasaran andaliman di daerah penelitian sudah efisien. 
 
METODE PENELITIAN 
Penentuan daerah penelitian ditentukan secara purposive (disengaja) yakni 
dengan dasar pertimbangan bahwa Kota Medan turut andil dalam proses 
perdagangan termasuk pemasaran andaliman. Pasar Penampungan Kota Medan 
merupakan lokasi awal turunnya komoditi andaliman sebelum didistribusikan ke 
berbagai daerah di Kota Medan. Pasar Penampungan Kota Medan adalah pusat 
pemasaran andaliman khususnya yang berlokasi di jalan Sutomo, Sei Kera, dan 
Letkol Martinus. Kemudian dilanjutkan dengan metode penelusuran yaitu 
menelusuri pendistribusian andaliman di beberapa Pasar di Kota Medan melalui 
pedagang grosir. 
Pengambilan sampel dilakukan secara purposive dengan metode snowball 
sampling, dan accidental sampling sebanyak 50 sampel dimana sebanyak 7 
sampel pedagang grosir, 7 sampel pedagang pengecer I(A), 8 sampel pedagang 
pengecer I(B), 7 sampel pedagang pengecer II, 4 sampel pedagang kelontong (A), 
4 sampel pedagang kelontong (B), 5 sampel konsumen usaha rumah makan khas 
batak, 3 sampel konsumen usaha catering khas batak dan 5 sampel konsumen 
rumah tangga. 
Untuk identifikasi masalah (1) dan (2) diketahui dengan mengamati, 
menelusuri, dan mengumpulkan informasi tentang jumlah saluran pemasaran dari 
pedagang grosir hingga ke konsumen akhir dan mengamati fungsi-fungsi 
pemasaran yang dilakukan tiap-tiap lembaga pemasaran. 
Untuk menguji identifikasi masalah (3) dan (4) digunakan analisis tabulasi 
sederhana dengan menghitung marketing margin (margin pemasaran), price 
spread (sebaran harga), share margin, share profi, dan efisiensi pemasaran 
lembaga pemasaran pada setiap saluran pemasaran dengan perhitungan sebagai 
berikut: 
Rumus menghitungan margin pemasaran adalah : 
Mji = Cij +  πi   ..............................   (1) 
atau  Mji = Psi – Pbi   ..............................   (2) 
Maka akan diperoleh pemasaran total : 
Mj = ∑ Mji    ..............................   (3) 
Keterangan : 
Mj  = Margin pemasaran total 
Mji = Margin pada lembaga pemasaran ke-i 
Psi  = Harga penjualan pada lembaga pemasaran ke-i 
Pbi  = Harga pembelian pada lembaga pemasaran ke-i 
Cij  = Biaya pemasaran untuk melaksanakan fungsi pemasaran ke-i oleh 
          lembaga pemasaran ke-j 
πi    = Keuntungan lembaga pemasaran ke-i. 
Untuk menghitung bagian yang diterima oleh masing-masing lembaga pemasaran 
(share margin) digunakan rumus : 
Sm=
Pp
Pk
 x100% 
Keterangan :  
Sm = Share margin (%)  
Pp = Harga yang diterima pedagang (Rp.) 
Pk = Harga yang dibayar oleh konsumen (Rp.) 
Untuk Price spread diperoleh dengan mengelompokkan biaya-biaya pemasaran 
yang dikeluarkan oleh setiap lembaga pemasaran dari setiap saluran pemasaran 
yang ada. 
Sedangkan efisiensi pemasaran dihitung dengan menggunakan analisis 
tabulasi sederhana. Menurut Soekartawi, 2002 rumus untuk menghitung efisiensi 
pemasaran : 
Ep =
TB
TNP
 x 100% 
Keterangan: 
EP = Efisiensi Pemasaran 
TB = Total Biaya Pemasaran 
TNP = Total Nilai Produk yang Dipasarkan 
Dengan kaidah keputusan : 
a. 0 – 33% = Efisien 
b. 34 – 67% = Kurang Efisien  
c. 68 – 100% = Tidak Efisien  
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
1. Saluran Pemasaran Pemasaran 
Untuk indetifikasi masalah 1, mengenai saluran pemasaran andaliman 
dapat dilihat pada Gambar 1. Terdapat 10 jenis saluran pemasaran andaliman dan 
beberapa pedagang perantara yang berperan penting di dalam pemasaran 
andaliman di daerah penelitian, yakni : pedagang grosir, pedagang pengecer I(A), 
pedagang pengecer I(B), pedagang kelontong (A), pedagang kelontong (B), dan 
pedagang pengecer II. Berikut saluran pemasaran andaliman: 
1. Saluran I: Pedagang Grosir Pedagang Luar Propinsi 
2. Saluran II: Pedagang Grosir Konsumen Usaha Rumah Makan Khas Batak 
3. Saluran III: Pedagang Grosir Konsumen Usaha Catering Batak 
4. Saluran IV: Pedagang Grosir  Pedagang Pengecer I(A)  Konsumen 
Usaha Rumah Makan Khas Batak 
5. Saluran V: Pedagang Grosir  Pedagang Pengecer I(A)  Konsumen Usaha 
Catering Khas Batak 
6. Saluran VI: Pedagang Grosir  Pedagang Pengecer I(A)  Konsumen 
Rumah Tangga 
7. Saluran VII: Pedagang Grosir  Pedagang Pengecer I(B)  Konsumen 
Rumah Tangga 
8. Saluran VIII: Pedagang Grosir  Pedagang Kelontong (A)  Konsumen 
Rumah Tangga 
9. Saluran IX: Pedagang Grosir  Pedagang Pengecer I(A) Pedagang 
Kelontong  Konsumen Rumah Tangga 
10. Saluran X: Pedagang Grosir  Pedagang Pengecer I(A) Pedagang 
Pengecer II  Konsumen Rumah Tangga 
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Gambar 1: Skema Saluran Pemasaran Andaliman Secara Keseluruhan 
Keterangan: 
Vt = Volume total pembelian (Kg) 
V = Volume rata-rata pembelian (Kg) 
P = Harga jual rata-rata (Rp/Kg) 
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2. Fungsi-Fungsi Pemasaran   
Untuk identifikasi masalah 2, mengenai  fungsi-fungsi pemasaran yang 
dilakukan oleh lembaga pemasaran dapat dilihat pada tabel berikut: 
Tabel 2. Fungsi-Fungsi Pemasaran yang Dilakukan oleh Pedagang  Grosir  
               dan Lembaga Pemasaran 
No. Fungsi 
Pemasaran 
Pedagang 
Grosir 
Pedagang 
Pengecer 
I(A) 
Pedagang 
Pengecer 
I(B) 
Pedagang 
Pengecer 
II 
Pedagang 
Kelontong 
(A) 
Pedagang 
Kelontong 
(B) 
1. Pembelian Y Y Y Y Y Y 
2. Penjualan Y Y Y Y Y Y 
3. Pengangkutan Y Y Y Y/T Y Y 
4. Pembungkusan Y Y Y Y Y Y 
5. Penyimpanan T T Y/T Y/T Y/T Y/T 
6. Penggudangan Y/T Y/T T Y/T T T 
7. Pembiayaan Y Y Y Y Y Y 
8. Penanggungan 
Resiko 
Y Y Y Y Y Y 
9. Informasi Pasar Y Y Y Y Y Y 
Sumber : Data Primer Diolah, 2012 
Keterangan : Y : Melakukan fungsi pemasaran 
                     T : Tidak melakukan fungsi pemasaran 
Dari Tabel 2 di atas dapat dilihat bahwa lembaga-lembaga pemasaran 
melakukan fungsi-fungsi pemasaran yang meliputi: pembelian, penjualan, 
pengangkutan, pembungkusan, penyimpanan, penggudangan, pembiayaan, 
penanggungan resiko, dan informasi pasar. Setiap lembaga pemasaran melakukan 
fungsi pemasaran yang berbeda-beda. Semakin banyak fungsi pemasaran yang 
dilakukan oleh lembaga pemasaran maka semakin besar biaya pemasaran yang 
dikeluarkan. 
 
3. Marketing Margin, Profit, dan Share Profit Lembaga Pemasaran 
Untuk identifikasi masalah 3, mengenai besaran marketing margin, price 
spread, share margin, dan share profit lembaga pemasaran pada setiap saluran 
pemasaran andaliman di daerah penelitian dapat dilihat pada Tabel 3.  
 
 
 
 
 
 
Tabel 3.  Marketing Margin, Profit, dan Share Profit Lembaga Pemasaran 
Saluran 
Pemasaran Lembaga Pemasaran 
Marketing 
Margin 
(Rp./Kg) 
Profit 
(Rp./Kg) 
Share 
Profit 
(%) 
I Pedagang Grosir 19.750,- 14.014,55 35,04 
II Pedagang Grosir 9.500,- 9.164,78 30,55 
III Pedagang Grosir 9.500,- 9.164,78 30,55 
IV Pedagang Grosir 4.500,- 4.164,78 11,90 
 
Pedagang Pengecer I(A) 10.000,- 9.590,94 27,40 
V Pedagang Grosir 4.500,- 4.164,78 11,90 
 
Pedagang Pengecer I(A) 10.000,- 9.590,94 27,40 
VI Pedagang Grosir 4.500,- 4.164,78 10,41 
 
Pedagang Pengecer I(A) 15.000,- 14.590,94 36,48 
VII Pedagang Grosir 9.500,- 9.164,78 18,33 
 
Pedagang Pengecer I(B) 20.000,- 18.942,61 37,89 
VIII Pedagang Grosir 9.500,- 9.164,78 18,33 
 
Pedagang Kelontong (A) 20.000,- 19.242,11 38,48 
 
Pedagang Grosir 4.500,- 4.164,78 8,33 
IX Pedagang Pengecer I(A) 10.000,- 9.590,94 19,18 
 
Pedagang Kelontong (B) 15.000,- 14.242,11 28,48 
 
Pedagang Grosir 4.500,- 4.164,78 8,33 
X Pedagang Pengecer I(A) 10.000,- 9.590,94 19,18 
 
Pedagang Pengecer II 15.000,- 13.572,58 27,15 
Sumber : Data Primer Diolah, 2012 
 Dari tabel di atas dapat dilihat bahwa terdapat persamaan marketing 
margin, price spread, share profit dan share margin lembaga pemasaran untuk 
setiap saluran pemasaran. Dengan demikian ada pembagian yang adil antara 
keuntungan dan biaya untuk setiap lembaga pemasaran. 
 
4. Efisiensi Pemasaran 
Untuk menganalisa efisiensi pemasaran andaliman perlu dihitung biaya 
pemasaran yang dikeluarkan oleh lembaga pemasaran yang berperan dalam proses 
pemasaran. Oleh karena itu, untuk mengidentifikasi masalah 4, mengenai efisiensi 
lembaga pemasaran andaliman pada setiap saluran pemasaran dibutuhkan total 
biaya pemasaran dan total nilai produk yang dipasarkan. Berikut disajikan besaran 
efisiensi pemasaran oleh lembaga pemasaran pada setiap saluran pemasaran 
andaliman di daerah penelitian: 
 
 
 
Tabel  4. Efisiensi Pemasaran Andaliman pada Masing-masing Lembaga  
    Pemasaran 
Saluran 
Pemasaran Lembaga Pemasaran 
Total Biaya 
Pemasaran 
(Rp./Kg) 
Total 
Nilai 
Produk 
(Rp./Kg) 
Efisiensi 
Pemasaran 
(%) 
I Pedagang Grosir 5735,45 40.000 14,34 
    5735,45 40.000  14,34 
II Pedagang Grosir 335,22 30.000 1,12 
    335,22  30.000 1,12 
III Pedagang Grosir 335,22 30.000 1,12 
    335,22  30.000  1,12 
 
Pedagang Grosir 335,22 25.000 1,34 
IV Pedagang Pengecer I(A) 409,06 35.000 1,17 
    744,28  60.000  1,24 
 
Pedagang Grosir 335,22 25.000 1,34 
V Pedagang Pengecer I(A) 409,06 35.000 1,17 
    744,28  60.000  1,24 
 
Pedagang Grosir 335,22 25.000 1,34 
VI Pedagang Pengecer I(A) 409,06 40.000 1,02 
    744,28  65.000  1,15 
 
Pedagang Grosir 335,22 30.000 1,12 
 VII Pedagang Pengecer I(B) 1057,39 50.000 2,11 
    1392,62  80.000 1,74 
 
Pedagang Grosir 335,22 30.000 1,12 
VIII Pedagang Kelontong (A) 757,89 50.000 1,52 
    1093,12  80.000 1,37 
 
Pedagang Grosir 335,22 25.000 1,34 
IX Pedagang Pengecer I(A) 409,06 35.000 1,17 
  Pedagang Kelontong (B) 757,89 50.000 1,52 
    1502,17  110.000 1,37 
 
Pedagang Grosir 335,22 25.000 1,34 
X  Pedagang Pengecer I(A) 409,06 35.000 1,17 
  Pedagang Pengecer II 1427,42 50.000 2,85 
    2171,71  110.000  1,97 
Sumber: Data Primer Diolah, 2012 
Berdasarkan Tabel 4 dapat diketahui total biaya pemasaran dan total nilai 
produk yang dipasarkan serta efisiensi pemasaran oleh setiap lembaga pemasaran 
dalam masing-masing saluran pemasaran andaliman. 
Efisiensi lembaga pemasaran tertinggi dilakukan oleh pedagang pengecer 
I(A) pada saluran VI sebesar 1,02% dengan total biaya pemasaran Rp. 409,06/Kg 
dan total nilai produk Rp. 40.000,-/Kg sedangkan efisiensi lembaga pemasaran 
terendah dilakukan oleh pedagang grosir pada saluran I sebesar 14,34% dengan 
total biaya pemasaran Rp. 5.735,45/Kg dan total nilai produk Rp. 40.000,-/Kg. 
 
KESIMPULAN DAN SARAN 
Kesimpulan 
Dari uraian di atas dapat disimpulkan bahwa terdapat 10 jenis saluran 
pemasaran andaliman di daerah penelitian. Setiap lembaga pemasaran melakukan 
fungsi-fungsi yang berbeda-beda. Terdapat persamaan marketing margin, price 
spread, share profit dan share margin lembaga pemasaran untuk setiap saluran 
pemasaran. Lembaga pemasaran andaliman sudah efisien, efisiensi lembaga 
pemasaran tertinggi dilakukan oleh pedagang pengecer I(A) sebesar 1,02% pada 
saluran VI. 
Saran 
Berdasarkan kesimpulan di atas, makan dapat disarankan untuk mendapatkan 
keuntungan yang optimal sebaiknya para pedagang meningkatkan efisiensi 
pemasaran dengan meminimalisir biaya pemasaran. Untuk pengelola pasar agar 
lebih memperhatikan akses jalan menuju lokasi para pedagang dan ketersediaan 
kiosk sebagai tempat berdagang. Untuk peneliti agar dapat mengadakan penelitian 
lebih lanjut mengenai pemasaran andaliman di luar Kota Medan. 
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